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1.- INTRODUCCION 
El presente estudio parte de dos aseveraciones que podrían ser suscritas, sin 
excesiva dificultad, por buena parte de la opinión económica actual. En primer lugar, 
es admitido que la exportación constituye una de las variables estratégicas básicas en 
el comportamiento dinámico de una economía moderna. Una proposición que refuerza 
su capacidad persuasiva en un mundo, como el presente, de mercados crecientemente 
interrelacionados. La segunda aseveración tiene que ver con un cambio percibido en 
la forma de estudiar este ámbito de la realidad económica: existe la convicción, cada 
vez más generalizada, de que para detectar las ventajas comerciales de un país no 
basta con investigar, de forma agregada, las bases de su especialización sectorial. Es 
necesario complementar esa óptica con un análisis más detallado de las ventajas 
específicas atribuidas a sus empresas; pues, en efecto, son las empresas las encargadas 
de proyectar las ventajas genéricas de un país en forma de ventajas competitivas en 
los mercados internacionales. Es más, la creciente interconexión entre los mercados 
no hace sino revalorizar el papel que la empresa tiene como portador específico de 
capacidades competitivas. 
No es extraño, por tanto, que a lo largo de las dos últimas décadas y media 
se haya dedicado un notable esfuerzo a la tarea de definir un modelo de 
comportamiento exportador de la empresa. A este objetivo se han orientado numerosas 
investigaciones empíricas y algunos trabajos teóricos: una amplia y heterogénea 
literatura cuyo propósito es delimitar aquellas variables que aparecen asociadas a una 
más intensa actividad exportadora por parte de la empresa'. La presente investigación 
se enmarca en ese propósito genérico, referido, en este caso, a la empresa exportadora 
española. Antes de presentar su enfoque y resultados, conviene aludir, siquiera 
brevemente, a las conclusiones que se derivan de la literatura de referencia. 
1 Como señalan Kamath et al. (1987): "en la agenda de los investigadores 
internacionales ha alcanzado una alta prioridad delimitar el mejor modo de competir 
en los mercados exportación", pág. 398. 
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2.- ESTADO DE LA CUESTION 
Los estudios sobre el comportamiento exportador de la empresa encuentran su 
inspiración en dos tradiciones doctrinales diferentes: la literatura empresarial, por una 
parte, -particularmente, la relacionada con el marketing y la estrategia internacional· 
y los estudios de organización industrial, por la otra. Son notables las diferencias que 
existen entre ambas tradiciones, tanto en los procedimientos analíticos que utilizan 
como en sus respectivos enfoques teóricos, lo que justifica que se aluda a cada una 
de ellas de manera particularizada. 
a) La literatura empresarial 
De las dos, la más activa -y la que mayor evidencia empírica ha aportado- es 
la que se enmarca bajo el rótulo genérico de estudios de tipo empresarial. Se trata, en 
general, de trabajos muy dispares, tanto en su pretensión teórica como en su 
contenido. En la mayor parte de los casos, las investigaciones tienen una acusada base 
inductiva: a partir de encuestas previas a un colectivo determinado de empresas, se 
extraen, mediante técnicas clasificatorias y de análisis de tipo multivariante -como el 
análisis cluster, análisis automático de interacciones, análisis discriminante o modelos 
ANOVA-, conclusiones generales acerca de las variables que aparecen asociadas a un 
comportamiento exportador más activo. 
Estos estudios, de decidida vocación aplicada, tienen la ventaja de integrar en 
el análisis variables relacionadas con aspectos de la vida empresarial -factores 
organizativos, formativos y motivacionales- que se demuestran relevantes, y que no 
pueden ser tratados más que a través de variables opináticas. Ahora bien, una 
perspectiva de conjunto no permite ser muy optimista acerca de los logros conseguidos 
hasta el momento. 
La complejidad del fenómeno exportador, donde aparece implicado el conjunto 
de capacidades de la empresa, no facilita el análisis de esta función empresarial. El 
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carácter sistémico de las relaciones que se presuponen, la existencia de causalidad 
múltiple a la par que circular entre las variables, hace más difícil, si cabe, la 
aplicación de modelos funcionales simples. Lo que ayuda a explicar el reducido 
número de proposiciones firmemente asentadas en el análisis empírico'. 
Pero, mas allá de estas dificultades inherentes al objeto, existen problemas 
relacionados con la orientación de los trabajos que impiden el logro de unos resultados. " , 
/.') _. '1 (J ',. 
~x,,;/ /I~\ -' \, , l~ ~)I--. f ;f;l " <,(1//1/18 fl a) En primer lugar, se carece de un enfoque teórico definido y aceptado en ' :'" "ir; más solventes. De entre ellos quizá quepa señalar los tres siguientes: 
'h ,.f!,'/ V',V)) s,\~)/ 
que se fundamente el trabajo empírico. Esta ausencia se pretende sustituir con la ----
formulación de hipótesis ad-hoc, de acuerdo con los resultados de la investigación 
aplicada3• En correspondencia, la literatura se conforma como un mosaico de estudios 
diversos, sin que se haya hecho el necesario esfuerzo por consolidar los resultados 
empíricos dentro de una estructura conceptual consistente. No existe, pues, 
continuidad en las líneas de trabajo, ni se registra la necesaria remisión y contraste de 
resultados entre los diversos ensayos. 
b) En segundo lugar, existe una notable dificultad para definir de modo 
homogéneo las variables adecuadas a cada ámbito empresarial, al igual que para 
construir los indicadores pertinentes que las expresen. Esto hace que los criterios 
seguidos por los diversos autores sean muy diversos, dando origen a una 
heterogeneidad de resultados notable. 
c) En tercer lugar, este hecho se ve agravado, con frecuencia, por la baja 
calidad de los datos, por su dudosa fiabilidad o por la reducida representatividad de 
2 Como apuntan Aaby y Slater (1989): "dada la cantidad de investigación publicada 
sobre la práctica exportadora, es sorprendente que se hayan alcanzado tan pocas 
conclusiones sólidas", pág. 23. 
"Un rasgo prominente de esta literatura es la ausencia de teoría. Domina una 
metodología empiricista, pero sin hacer intento alguno por aplicar esta metodología 
dentro de un enfoque teórico claramente especificado", Kamath et al. (1987), pág. 
399. 
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la muestra con la que se opera. Por 10 demás, en muchas ocasiones, no se puede 
calibrar la validez de los resultados, al no explicar los procedimientos analíticos que 
se utilizan ni el grado de bondad de los ajustes'. 
En definitiva, esta línea de investigación está muy lejos de haber logrado 
definir "una fórmula nítida que permita un programa para exportar con éxito "'. Lo 
que no invalida los esfuerzos realizados ni la dedicación investigadora al tema, que 
ha propiciado un nutrido repertorio de variables asociadas con el comportamiento 
exportador, así como un marco genérico válido para la ordenación de los factores 
relevantes y de sus relaciones de causalidad. 
La diversidad mencionada dificulta la depuración y contraste de las hipótesis 
y resultados de las distintas investigaciones. Una tarea que se ve facilitada, no 
obstante, por la existencia de algunos estudios de carácter recopilatorio, en los que se 
somete a revisión la literatura especializada sobre el tema. Entre estos trabajos de 
revisión destacan los de Bilkey (1978), Cavusgil y Nevin (1981), Kamath et al. 
(1987), MiesenbOck (1988), Aaby y Slater (1989) o Gemünden (1991). 
Pues bien, la consulta de esta literatura revela la existencia de ciertas hipótesis 
que aparecen mejor respaldadas por la evidencia empírica. Algunas son de carácter 
negativo, rechazando relaciones inicialmente previstas, otras de carácter afirmativo. 
Entre las primeras, cabría destacar las tres siguientes: 
* No parece que el tamaño empresarial influya de una manera lineal sobre la 
actividad exportadora, aun cuando pueda existir un tamaño mínimo -una 
especie de umbral- requerido por la empresa para afrontar las tareas 
exportadoras. Esto hace que la relación entre ambas variables sea compleja: 
se aprecia una relación positiva entre el tamaño y la probabilidad de exportar 
de las empresa, al menos en los tramos menores; pero no existe relación 
4 Véase Gemünden (1991), pág. 49. 
, Aaby y Slater (1989), pág. 21. 
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definida entre el tamaño y la intensidad relativa del esfuerzo exportador -
propensión a exportar- entre las unidades que exportan'. 
* Tampoco parece existir una relación clara entre nivel tecnológico de la 
empresa y su comportamiento exportador, salvo que el sector en el que la 
empresa se instale sea intensivo en tecnologfa. Lo que quiere decir que no 
basta con la posesión de ventajas tecnológicas para operar en los mercados 
internacionales en condiciones de éxito; es necesario complementar estas 
ventajas con otras referidas a la organización y estrategia de la empresa. 
* Por último, no parece que exista una estrategia genérica válida que promueva 
el éxito exportador; más bien, éste depende de numerosos factores 
contingentes, relacionados con las circunstancias especfticas de la empresa y 
del mercado. Como rasgo genérico, se aprecia que el proceso de exportación 
presenta una secuencia evolutiva, de acuerdo con la experiencia y el grado de 
compromiso previamente adquirido por la empresa; de modo que las conductas 
dependen, en gran medida, del estadio de internacionalización en el se 
encuentre la empresa'. 
Junto a estas conclusiones negativas, hay otras confirmatorias que aparecen con 
más frecuencia en la literatura empírica. Estas se refieren a algunos rasgos 
relacionados con la organización empresarial y con las actitudes y motivaciones del 
management. En concreto un buen comportamiento exportador aparece asociado a: 
* 
* 
Una superior calidad del management, en relación con el de la empresa 
orientada en exclusiva hacia el mercado doméstico. 
Un mayor desarrollo del nivel de formación de la mano de obra de la empresa, 
, Esta relación compleja tiene un amplio refrendo empírico. Una discusión de estos 
aspectos puede encontrarse en Bonaccorsi (1992) y en Alonso y Donoso (1994). 
, Para un mayor desarrollo de este aspecto, véase Alonso (1994) 
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* 
tanto de los cuadros técnicos como de los operarios. 
Un claro compromiso del management con la actividad internacional, lo que 
se revela en la implicación de la alta dirección en las decisiones relevantes en 
relación con los mercados exteriores. 
* Una coherente integración de la actividad internacional en el marco de 
funciones y objetivos de la empresa. En concreto, resulta relevante la 
consideración de los mercados exteriores como ámbito permanente de las 
decisiones estratégicas de la empresa. 
* Una especial inclinación del empresariado a asumir los riesgos que comporta 
la operativa internacional. 
b) La literatura de organización industrial 
Con rasgos muy diferentes á los hasta ahora señalados, se abre una línea 
alternativa de trabajo sobre el comportamiento exportador de la empresa, que 
encuentra sus raíces en la tradición de la organización industrial. En este caso, las 
investigaciones se enmarcan en un cuadro teórico más definido, que es el que, 
genéricamente, proporciona el análisis de las conductas empresariales en mercados de 
competencia imperfecta. Estos estudios parten, preferentemente, de datos cuantitativos 
procedentes de las estadísticas oficiales -más que de encuestas-; y suelen tratarse a 
través de relaciones funcionales entre las variables, que son contrastadas mediante 
ejercicios de regresión. Pese al mayor cuidado puesto en la fundamentación teórica 
de las hipótesis, las conclusiones obtenidas en esta !fnea de trabajo no son mucho más 
nítidas que las que ofrece la tradición empresarial. 
En efecto, resultados de diverso signo se obtienen cuando se trata de 
determinar el papel que juegan las economías de escala en la promoción de la 
actividad exportadora. En principio, cabe esperar que los efectos positivos sean 
mayores cuando el mercado doméstico sea reducido, ya que en ese caso la empresa 
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se ve obligada a buscar en el exterior -a través de la exportaci6n- la escala 6ptima. 
Pues bien, Caves y Khalizadeh-Shirazi (1977) constatan la estrecha relaci6n que une 
a la exportaci6n con las economías de escala en el Reino Unido. Sin embargo, en 
países de igualo menor dimensi6n de mercado, como Bélgica -Gejser, Jacquemin y 
Petit (1980)- o España -Maravall y Torres (1986)-, donde cabría esperar signos 
firmemente positivos, no se han podido confirmar tales resultados. Lo que lleva a 
suponer a los autores, que las grandes empresas alcanzan en ambos casos el tamaño 
6ptimo en el mercado interior, teniendo pocos alicientes para incurrir en los costes y 
riesgos adicionales que comporta la exportaci6n'. 
Tampoco son concluyentes los estudios acerca del efecto que tiene la 
concentraci6n econ6mica sobre la actividad exportadora, si bien en este caso las 
previsiones te6ricas son, también, inciertas, al depender crucial mente de la capacidad 
que tenga la gran empresa para discriminar mercados. En el supuesto de que pueda 
adecuar su oferta a las diferentes condiciones de la demanda doméstica y exterior, es 
plausible que la gran empresa trate de aprovechar los mercados exteriores para 
alcanzar la escala 6ptima y asentar su dominio en el mercado nacional'. Por el 
contrario, si es incapaz de discriminar mercados, la gran empresa, como apunta White 
(1974), "podría concentrar su atenci6n en el mercado doméstico y exportar menos que 
una industria competitiva"lO, especialmente si alcanza sus economías de escala en el 
mercado interior. Por 10 demás, la exportaci6n puede debilitar la interdependencia 
oligopolista en el mercado doméstico, al elevar la elasticidad de la curva de demanda 
, No obstante, esta interpretaci6n parece poco sostenible en el caso español, si se tienen 
en cuenta las diferencias de tamaño empresarial existentes respecto a la media 
comunitaria, y se considera esa diferencia como indicador del margen que resta para 
un aprovechamiento pleno de las economías de escala. 
, Incluso es posible, como apunta Basevi (1970), que la gran empresa exporte, aunque 
sea con pérdidas, si con ello accede a condiciones de coste inferiores, ampliando sus 
beneficios en el mercado doméstico. Entonces, demanda interior y exportaci6n 
aparecen como complementarias al permitir, a través de la discriminaci6n de precios 
y aún a pesar de los costes adicionales que comportan las ventas en el exterior, una 
operaci6n globalmente ventajosa . 
. 10 White (1974), pág. 1020. 
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a la que se enfrenta el empresario individual, presionando a sus beneficios a la baja. 
Pues bien, una parte de los estudios obtienen una relación entre concentración 
y actividad exportadora de signo negativo: a mayor concentración interior, menor 
actividad exportadora de la empresa. Tal es el resultado al que llegaron Glejser, 
Jacquemin y Petit (1980) y Jacquemin, De Ghellinck y Huverneers (1980), para las 
empresas belgas, y Caves y Kalilzadeh-Shirazi (1980), para las británicas. Por el 
contrario, la relación se toma positiva en Auquier (1980) y Caves, Porter y Spence 
(1980), refiriéndose el primero a las empresas francesas y el segundo a las 
canadienses. El caso español está acorde con esta indefinición de los estudios 
internacionales, a juzgar por los resultados contradictorios que obtienen Maravall y 
Torres (1986) y Bajo (1987). 
Las conclusiones anteriores pueden verse enriquecidas si se consideran de 
forma conjunta los diversos factores que determinan la estructura de los mercados en 
que operan las empresas. Así, Glejser, Jacquemin y Petit (1980) se detienen en el 
análisis de la acción simultánea de concentración y diferenciación del producto sobre 
la actividad exportadora, y observan que "aunque alta concentración y diferenciación 
de producto pueden afectar cada una de ellas negativamente a la tasa de exportación, 
la combinación de ambas podría ejercer un efecto positivo"". Por su parte, Koo y 
Martin (1984) confirman la anterior aseveración y comprueban que las economías de 
escala tienen un efecto positivo sobre la exportación, siempre que el nivel de 
concentración de la industria sea bajo y la diferenciación esté asentada sobre la 
complejidad técnica del producto. Estas previsiones son coherentes con las 
prescripciones teóricas, lo que indica que planteamientos más complejos acerca de las 
interacciones entre los diversos elementos que configuran la estructura de los 
mercados permiten obtener mejores resultados en las investigaciones aplicadas. 
3.- CARACTERISTICAS DE LA MUESTRA 
11 Glejser, Jacquemin y Petit (1980), pág. 510. 
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La base empírica en la que se basa el presente estudio procede de un sondeo 
realizado a empresas transformadoras que habían mantenido actividades de exportación 
durante 1991. El origen de esta base informativa y sus rasgos básicos se encuentran 
descritos y comentados en Alonso y Donoso (1994). 
El punto de partida para seleccionar la muestra fue la base de datos OFERES, 
que, en dicho año, registraba un total de 49.191 agentes exportadores. Estas unidades 
se clasificaron en 24 sectores, de acuerdo con la adscripción arancelaria de sus 
principales productos de exportación. Cada uno de los colectivos sectoriales fue, a su 
vez, segmentado en diversos estratos, en función del perfil presentado por la 
distribución de las empresas según volumen de exportación. Se eligieron, a 
continuación, las empresas en cada uno de los segmentos, de acuerdo con el peso de 
éstos en la exportaci6n del sector, hasta obtener el número adecuado para garantizar 
la representatividad deseada. Esta se fijó, para un intervalo de confianza del 95'5% 
y un error del ± 2'1 % para el conjunto de la muestra, y del ± 10% máximo para los 
sectores. 
Al objeto de seleccionar las unidades concretas de análisis, se procedi6 
mediante un muestreo aleatorio. Dado que la composici6n sectorial de la muestra no 
coincidía con la del universo, se procedi6 a un reequilibrado posterior de los 
resultados, utilizando como criterio el peso relativo de los sectores en el conjunto de 
la exportaci6n española 12. 
El total de la muestra quedó establecido en 2.264 empresas, procedentes de 
todo el territorio nacional. A este conjunto de empresas se les pas6 un amplio 
cuestionario de ocho secciones y 92 preguntas. El sondeo se desarrolló a lo largo de 
cinco meses, entre octubre de 1991 y febrero de 1992, mediante amplias entrevistas 
personales con los responsables de las exportaciones de las empresas o con algún 
12 Como se indica en Alonso y Donoso (1994), el criterio de reequilibrado es siempre 
discutible. La opci6n que se adoptó aquí pudo haber favorecido una mayor presencia 
en la muestra de aquellos rasgos característicos de los sectores más dominantemente 
exportadores. 
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directivo relacionado. La encuesta provee de información referida al tamaño de la 
empresa, a su sistema productivo y tecnológico, a su estructura organizativa, a los 
principales elementos de su estrategia comercial en los mercados exteriores y a los 
resultados obtenidos por la empresa. El presente estudio utiliza una selección expresa 
de algunas variables que se consideran especialmente relevantes, procedentes de esta 
base de datos. 
4.- ESTUDIO PREVIO 
Antes de presentar el planteamiento y los resultados de la actual estimación, 
conviene referirse, siquiera brevemente, al tratamiento previo realizado sobre esta 
misma base muestral por Alonso y Donoso (1994); pues, en parte, los resultados allí 
obtenidos enmarcan los que más adelante se comentarán, al tiempo que las 
limitaciones observadas en los métodos allí aplicados justifican este nuevo esfuerzo 
analítico. 
Pues bien, el análisis se realizó entonces a través de dos pasos 
complementarios: en primer lugar, se trataron de determinar las variables que 
aparecían vinculadas a una superior intensidad exportadora; y, posteriormente, se 
contrastó una función explicativa del comportamiento exportador a través de la 
estimación de un modelo ANOVA. 
Para avanzar en el primer paso, se dividió la muestra en dos grandes colectivos 
en función de que su propensión exportadora fuese superior·inferior a la media, y se 
trataron de detectar, a través de un contraste CHI-Cuadrado y de un análisis 
discriminante, aquellas variables que aparecían asociadas a un comportamiento 
exportador más intenso. 
Pues bien, el contraste de CHI-Cuadrado revela que existen diferencias 
significativas en la distribución de la mayor parte de las variables probadas. De 
acuerdo con los resultados, las empresas de mayor propensión exportadora relativa se 
caracterizan por tener una más sólida organización para el control de las exportaciones 
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-""", 
-existencia de departamento de exportación-; por mantener un más activo compromiso 
con el exterior -establecimiento de acuerdos internacionales-, por considerar más 
rentables las actividades exportadoras y por realizar, con periodicidad anual, 
actividades de promoción y publicidad en el exterior. 
Las variables continuas fueron sometidas a un análisis discriminante, al objeto 
de detectar aquellas capaces de configurar una función de clasificaci6n de los 
colectivos estudiados. Pues bien, tres variables emergen como significativas: se trata 
de la propensión exportadora , la disperci6n de ventas y las expectativas de 
crecimiento de la propensión exportadora. De acuerdo con los resultados, y dada la 
correlaci6n obvia entre las medidas absoluta y relativa del coeficiente exportador, 
habría que concluir que las empresas con mayor propensión exportadora relativa se 
caracterizan por sus mejores expectativas respecto al comportamiento futuro de su 
compromiso exportador y por su capacidad de proyección sobre un número más 
amplio de mercados. El análisis tiene un grado de validez alto, con un 94'33 % de 
casos bien clasificados a partir de la función discriminante construida. 
Ninguna de las variables asociadas a las capacidades competitivas de la 
empresa -sean referidas al tamaño, a su productividad, cualificación de mano de obra 
o esfuerzo tecnol6gico- tienen capacidad para identificar los colectivos ohjeto de 
estudio. Los resultados obtenidos confirman que son las variables relacionadas con la 
estrategia empresarial -dispersión de ventas- y las motivacionales -asociadas con las 
expectativas empresariales- las que en mayor medida discriminan el comportamiento 
exportador. 
El siguiente paso de interés fue la realización de un análisis de tipo ANOVA, 
para obtener una función explicativa del comportamiento exportador. Previamente, se 
había realizado una clasificaci6n de las empresas de la muestra en grupos 
homogéneos, a través de la técnica cluster. El prop6sito de esta segregación era 
propiciar una mejor contrastaci6n de la funci6n de comportamiento exportador, al 
poder aplicar el modelo ANOVA no s610 al conjunto de la muestra, sino también a 
cada uno de los colectivos formados. 
- 11 -
El modelo elegido en este caso fue de tipo lag-lineal, en el que cada covariable 
aparece elevada a un exponente, que es la medida de su elasticidad; y en el que son 
multiplicativos los efectos que se derivan de pertenecer a una determinada categoría 
de los factores. Es decir, siendo Vi (con i= 1,2, .. ,n) las variables continuas 
independientes que se consideran en el análisis; Fj (con j= 1,2, .. ,k), las 
desviaciones respecto a la media asociadas a cada uno de los factores; y PX la 
variable dependiente a explicar, el modelo toma la forma 
donde, eliminando logaritmos, queda de la forma 
Px = e Fl e F2 e Fk VC1 • .l:2 v:en • • , • • 1 V2 ,. n 
De modo que la estimación en función de las covariables, elevadas por sus 
respectivas elasticidades, aparece modificada en la función por el exponencial de la 
influencia atribuida a cada uno de los factores. 
Al objeto de eludir las posibles distorsiones que generase en la muestra la 
pertenencia sectorial de las empresas, el análisis se repitió para dos variables 
dependientes distintas: la propensión exportadora absoluta y la propensión 
exportadora relativa a la media del sector. El modelo arrojó resultados muy similares 
en ambos casos. Además, el análisis fue aplicado al conjunto de la muestra ya cada 
uno de los cluster formados; y, aunque los resultados no siempre coinciden, se puede 
afirmar que todos apuntan en la misma Ifnea, otorgando al análisis unas conclusiones 
aceptablemente robustas. 
De acuerdo con los resultados, las variables más influyentes son: 
Covariables: 
* Dispersjón de ventas: es la variable continua más influyente, en el sentido 
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esperado: la mayor capacidad para diversificar mercados aparece asociada a 
una más elevada propensi6n exportadora. 
* participaci6n extranjera: aparece también como una vaIiable significativa, 
aunque de menor peso. La relaci6n adopta el signo esperado. 
Factores: 
* Existencia de departamento de exportaciones: como cabía esperar, las 
empresas con departamento de exportaci6n presentan valores superiores en las 
dos variables dependientes estudiadas. 
* Realizaci6n de campañas de promoci6n y publicidad en el exterior: la 
. propensi6n exportadora absoluta aparece positivamente asociada con la 
realizaci6n anual de campañas de promoci6n en el exterior; en el caso de la 
propensi6n exportadora relativa, la asociaci6n se produce cuando las 
campañas se hacen anual o frecuentemente. 
* Rentahilidad percibida de las exportaciones: de acuerdo con lo previsto, se 
revela una asociaci6n positiva entre la rentabilidad percibida de las 
exportaciones y la propensi6n exportadora, tanto absoluta como relativa 
Además se encontraron dos factores de resultados significativos, cuyo 
comportamiento no coincide con el previsto. Se trata de la existencia de alianzas 
internacionales y de los gastos en 1 + D, ambas variables presentan una asociaci6n 
negativa con la propensi6n exportadora. El primero de los resultados cabria 
interpretarlo en el sentido de que la búsqueda de alianzas se estimula en aquellos 
casos en los que la empresa carece de la capacidad para abordar en solitario una 
activa presencia en los mercados internacionales. La segunda relaci6n, aun cuando 
tenga algo de resultado parad6jico, se corresponde con las conclusiones obtenidas en 
anteriores estudios sobre la materia13 • 
El modelo construido tiene un poder explicativo del 85' 5 % para la propensi6n 
13 Es el caso, por ejemplo, del estudio del Circulo de Empresarios (1988), que concluye, 
a partir de una encuesta previa, la no existencia de correlaci6n entre esfuerzo 
innovativo de la empresa y propensi6n exportadora. A esta misma conclusi6n arriban, 
con un amplio soporte empírico, Buesa y Molero (1992) y Buesa (1993). 
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exportadora absoluta; y del 83'7% para la propensión exportadora relativa; lo que 
puede considerarse satisfactorio. 
Si hubiese que extraer una conclusión general de estos resultados, esta 
apuntaría a que son los factores ligados a la organización y estrategia empresarial, 
junto a las variables motivacionales, las que influyen en mayor medida en el 
rendimiento exportador de la empresa. Este último no se presenta como un resultado 
inmediato o espontáneo de las capacidades competitivas de la empresa: es necesario 
que ésta se dote de la organización, estrategia y actitud adecuada para convertir esas 
capacidades en ventajas específicas en los mercados exteriores. Un resultado que está 
acorde con las conclusiones a que apunta la literatura internacional sobre el tema; y 
que parece confirmarse en el caso español. 
5.- CARACTERISTICAS DEL METODO EMPLEADO 
Los métodos de análisis multivariantes más habitualmente utilizados en los 
estudios sobre el comportamiento exportador de la empresa suelen presentar dos tipos 
de inconvenientes: el primero alude a las posibles deficiencias con que las variables 
teóricas son expresadas a través de las variables operativas -o indicadores-, sin que 
exista en el modelo capacidad para evaluar los errores cometidos en dicha medición; 
el segundo deriva de la dificultad que tiene la economía, en general -y este ámbito 
en particular-, para establecer relaciones causales claras y unidireccionales entre las 
variables sometidas a estudio, al aparecer éstas sometidas a relaciones múltiples, de 
carácter directo e indirecto. 
Pues bien, ambas limitaciones son soslayadas por el método LISREL 
empleado en la presente investigación. Dicho método constituye una versión de 
ecuación estructural con variables latentes (Linear Structural Relations), cuyo 
desarrollo puede encontrarse en Joreskog y Sorbom (1988). Las ideas básicas sobre 
las que se fundamentan estos modelos están, entre otros, en Bollen (1989) o Fox 
(1984); y una ilustrativa aplicación del método al ámbito del comportamiento 
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comercial de la empresa la proporcionan trabajos como los de Phillips, Chang y 
Buzzell (1983) o Louter, Ouwerkerk y Bakker (1991). 
En su forma más general, el modelo LISREL consiste en un grupo de 
ecuaciones estructurales lineales con variables observadas y variables latentes -no 
medidas-, expresándose estas últimas en función de las primeras. El modelo 
presupone una estructura de relaciones causales entre las variables latentes; y supone 
que las variables observadas son indicadores o síntomas de aquellas variables. 
Tres son las notas más relevantes que diferencian a este método de otros 
similares dentro del abanico de modelos multivariables. 
- En primer lugar, como se ha señalado, el modelo trata de captar una 
estructura de tipo causal entre las variables, y no una mera asociación estadística -
regularidad o correlación- entre ellas. 
- En segundo lugar, las variables latentes se configuran como compuestos 
lineales de las variables observadas; pudiendo aparecer como factores intermedios en 
la cadena causal. Esto le otorga al método una especial flexibilidad, que lo hace apto 
para investigar relaciones mtíltiples y de causación recíproca. 
- y por último, el método proporciona información acerca del error de 
medición que se deriva de la posible inadecuación de un indicador al concepto 
analizado. De modo que otorga al investigador la flexibilidad necesaria para 
relacionar diversos indicadores con un determinado concepto, proporcionando 
estimadores del grado de acierto en dicha selección1'. 
La formulación del modelo exige que se establezcan tanto las relaciones de 
carácter latente como las observadas, determinando su conexión causal y el sustrato 
lógico de cada hipótesis objeto de estimación. La selección de los conceptos y de las 
l' Esto supone una diferencia notable respecto al análisis factorial, que no sólo reserva 
una menor discrecionalidad al investigador, más dependiente de la información 
empírica disponible para la estimación de las relaciones y ponderaciones, sino que 
también carece de un criterio acerca de la bondad de las asociaciones obtenidas 
respecto a otras posibles alternativas. 
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relaciones supuestas remite a la fundamentación teórica del modelo; mientras que la 
selección de las variables observadas exige, además, algún criterio acerca del grado 
de validez de los indicadores elegidos. 
Para la especificación del modelo se requiere traducir en forma de ecuaciones 
las relaciones que se presuponen entre las variables. Considerando éstas como 
desviaciones con respecto a sus medias, el modelo aparece definido a partir de los 
siguientes vectores: 
donde t¡ es el vector de variables endógenas y ~ el vector de variables 
exógenas. 
Lo característico del modelo es que tales vectores se consideran que no 
directamente observables. En su lugar, se estiman: 
donde Y. es el vector de variables observadas que expresan a las variables latentes 
endógenas; y X es el vector de variables observadas que expresan a las variables 
latentes exógenas. 
El modelo queda constituido, en su estructura básica, por tres ecuaciones. La 
primera de ellas se refiere al sistema de ecuaciones estructurales, que expresa las 
relaciones de causalidad supuestas entre las variables. Se expresa del siguiente modo: 
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donde cada uno de los coeficientes es una matriz B (m x m) y r (m x n): y , es 
un vector de orden m ,= <el' '2'" 'm) 
De tal forma que el elemento P 1j de B representa el efecto directo de 11j 
sobre 11 1 ; yel elemento y 1j de r representa el efecto directo de ~ j sobre 11 i . 
Se supone, además, que , no está correlacionado con ~ ; y que I-B no es simple. 
Como ya se apuntó, se supone que las variables latentes contenidas en el 
modelo vienen expresadas por unas variables observadas. Esto obliga a considerar en 
el modelo dos ecuaciones de medida de las variables dependientes o endógenas y de 
... -~'¡~¡~, 
las variables independientes o exógenas. Dichas ecuaciones se formulan de~.~(,s.' ,) I{ ~. 
siguiente manera: :¿i V)1'} , t, ~, ., bl)fl/O ~ 
> " ~r~V, ~~ 
. ~rÓht~)l ~~~ 
......:.:~~~ 
donde e y 11 son vectores de términos de error (errores de medición o componentes 
específicos de medición) 
Cuando hay una sola variable observable para indicar los valores de una 
variable latente, se supone que ambas coinciden sin error de medida; en caso 
contrario, la variable latente se determina como regresión multivariante de las 
observables. El procedimiento es, sin embargo, distinto al del análisis factorial; en 
este caso, se fija un parámetro arbitrario en el valor 1, Y se determinan los demás en 
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función de éste". 
El modelo, con las tres ecuaciones señaladas, parte de los siguientes 
supuestos: 
a) 'no está correlacionado con ~ 
b) e no está correlacionado con 1] 
c) a no está correlacionado con ~ 
d) , no está correlacionado ni con e , ni con a 
e) I-B no es simple. 
La identificación del modelo requiere la existencia de una solución única para 
los sistemas de ecuaciones propuestos. Para ello es necesario: 
* En primer lugar, que el número de parámetros a estimar sea igualo inferior 
al número de unidades de información disponibles; es decir, al número de elementos 
de la matriz de correlaciones observadas. Así pues: 
t < (p + q)(P + q + 1)/2 
donde t es el número de parámetros; p el número de variables observables 
dependientes y q el número de variables observables independientesl '. 
* En segundo lugar, es necesario que cada ecuación del modelo sea diferente 
de las demás o de cualquier posible combinación de ellas. 
Basta que un parámetro no pueda ser identificado para que el modelo tampoco 
lo pueda ser. Lo que quiere decir que se requiere identificar todos y cada uno de los 
parámetros si se quiere superar esta fase del análisis. 
El método LISREL ofrece diversas posibilidades para la estimación de los 
l' Dicho de otra forma, se iguala la escala de la variable latente a una de las observadas, 
y se estiman a partir de ambas el resto de los parámetros. 
lO La expresión (p+q)(p+q+ 1)/2 indica el número de elementos distintos que tiene la 
matriz de correlaciones entre las variables observables. 
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parámetros". De entre ellas, en la presente investigación se recurrió a dos de 
carácter complementario: se obtuvieron, primero, estimaciones por el procedimiento 
TSLS; y, después, se recurrió a esas estimaciones para aplicar DÚnimos cuadrados 
con ponderación diagonal. Como matriz de ponderaciones se utilizaron las varianzas 
asintóticas estimadas a partir de las correlaciones entre las variables observadas". 
Por último, el método LISREL ofrece dos tipos de medidas de~, que, 
además, sirven para interpretar el modelo. El primero lo componen las correlaciones 
múltiples al cuadrado para cada variable y cada ecuación estructural; así como el 
coeficiente de determinación para todas las ecuaciones estructurales conjuntas. Estas 
medidas muestran la calidad con que las variables observables miden a las variables 
latentes, y el grado de ajuste de las ecuaciones. Igualmente, ayudan a interpretar la 
composición de las ecuaciones y la incidencia de las diversas variables, los valores 
del t estadístico con los que se realiza el contraste de nulidad de los parámetros. 
El segundo grupo de indicadores recoge las medidas de bondad del ajuste. 
Entre ellas, cabria mencionar las siguientes: 
* La CHI-Cuadrado, correspondiente a los grados de libertad: 
df= 1/2 k(k-l) - t 
siendo k el número de variables observadas y t el número de parámetros 
estimados" . 
* El índice de bondad del ajuste (GFI) y el índice de bondad ajustado a los 
" Se trata de las siguientes posibilidades: variables instrumentales (IV); mínimos 
cuadrados en dos etapas (TSLS); mínimos cuadrados ponderados (ULS); mínimos 
cuadrados generalizados (GLS); máxima verosimilitud (ML); y mínimos cuadrados 
con ponderación diagonal (WLS). 
!8 El método de estimación por el que se optó puede considerarse como un compromiso 
entre el de DÚnimos cuadrados no ponderados (ULS), que no garantiza la validez de 
los contrastes más que para variables normalmente distribuidas, y el de mínimos 
cuadrados ponderados, en el que resulta difícil estimar la matriz de ponderaciones. 
19 La CHI -Cuadrado se utiliza más como medida de la bondad del ajuste que como test 
estadístico, pues no hay garantía de que la distribución siga, más que asintóticamente, 
una distribución CHI-Cuadrado. 
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grados de libertad (AGFI). Su función es similar a la R' de una regresión; y sus 
valores oscilan entre O y 1. 
* El valor de la raíz de la media cuadrática residual (RMR), que expresa la 
discrepancia entre las covarianzas observadas y las covarianzas de los parámetros 
estimados. 
* Por último, una valoración más detallada del ajuste se obtiene a través de 
la inspección de los residuos normalizados y los índices de modificación. Estos 
índices de modificación expresan la disminución mínima esperada en la CHI-
Cuadrado si se libera un parámetro determinado, manteniendo fijos todos los demás. 
6.- VARIABLES UTILIZADAS 
Dado el objetivo del estudio, una primera decisión importante afectaba a la 
elección de la(s) variable(s) expresiva(s) del éxito exportador. La literatura 
especializada ha propuesto variados criterios, de alcance y significado diverso. Una 
sistematización posible de los diversos criterios aparece en el cuadro 120 • 
Esta enumeración revela el interés dispar que tiene cada uno de estos criterios 
para juzgar el éxito exportadora, aunque todos ellos hayan sido contrastados de una 
u otra forma en la literatura. Dado el carácter de la muestra, compuesta por empresas 
exportadoras, resulta improcedente, en este caso, referirse a aquellas variables 
asociadas a la decisión de exportar. Más bien, 10 que se trata es de indagar en las 
circunstancias que hacen a una empresa un exportador más activo que sus 
competidores. 
,o La clasificación se ha adaptado de Gemünden (1992). 
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.CUADRO t:....YARIABLES EXPRESIVAS DEL EXITQ..EXPORTADOR 
a) Medidas de (Qlll/2[QmÜ!I.S~!Q!j¡¡..dill: 
Exporta sf o no 
Volumen absoluto de exportaciones 
Propensi6n exportadora 
b) M ed idas d.e....dillamismQ.J;,.'\lwrtadm: 
Tasa de crecimiento de las exportaciones 
Tasa de crecimiento de la propensión exportadora 
Tasa de crecimiento de las exportaciones en relación con las ventas 
internas 
e) Medidas de rell!abilida.d exportadora 
Beneficios de las exportaciones 
Rentabilidad percibida de las exportaciones en relación con el mercado 
interior 
d) illrJl,~ medidauk..diversa Ilaturaleza 
Escala mixta de meditlas 
Escalas de actitudes y conducL1s hacia la eXJlortación (activa/reactiva; 
pasiva/agresiva; sistemática/ocasional). 
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Para ello, se ha optado por dos variables complementarias: una de nivel y otra 
de dinamismo exportador. En concreto: 
- propensi6n exportadora relatiya: que expresa el porcentaje de las ventas de 
la empresa que se destina a los mercados exteriores, en relaci6n al coeficiente medio 
del sector (PROPREL). 
- Crecimiento de la propensi6n exportadora: que es la diferencia entre la 
propensi6n exportadora actual y la que tenía hace cinco años (CRECP). 
Dado que ambas variables pueden tener comportamientos distintos, las 
estimaciones se duplicaron, considerando que la variable a explicar viene 
determinada, en un caso, por la propensi6n exportadora relativa; y, en otro, por la 
combinaci6n lineal de esta variable y el crecimiento de la propensi6n exportadora. 
Los modelos no difieren en sus resultados básicos. 
Por lo que se refiere a las variables explicativas, se ha recurrido a aquellas 
de más fiable medici6n y que resultaban adecuadas para expresar los diversos 
conceptos que se suponen relacionados con el comportamiento exportador de la 
empresa. En conjunto, remiten a ámbitos muy relevantes de las capacidades y 
estrategia competitiva de la empresa, como la eficiencia, el poder de mercado, el 
nivel tecnol6gico, las prácticas de diferenciaci6n del producto, la solidez del aparato 
organizativo de apoyo a la exportaci6n, el grado de apertura de la estrategia 
comercial o el nivel de intemacionalizaci6n de la empresa. El cuadro 2 relaciona los 
conceptos -o variables te6ricas- sometidos a estudio, y sus correspondientes 
indicadores -o variables observadas-. 
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1,· EfiillDsil 
~ ~lCtividad rel:rtiva: 't'Olumen de CilctUrad60 por empleare, en relaci6n «In la Plcdia del sectur (f'RODREL), 
~ AI!m,,;s;hamiento~lmQ!!![l1.lfus1i: ro:!cnle (b!re la fa;tuntci(.n de la ernpresa y la mediana del sector (PODMER), 
2,· Poder de mere-ado: Que!e Cll'resa a tra\'I.fs de d)$ .. ariables de bmal\o: 
- Tama!!o de la ernm:m: Io¡:;uitmtl tkl empleo (Lr.MPI.r:O), 
- Tamaikt de la emJ)l"tS3: volumen de la factuTdcidn (P8M). 
3.- !:fi.ul OOoldt:lco: Que se expr~ a tra\1!s de ClltItru variables complementarias: 
- Cu!lifJC&clóo de h mano t'e 001'1: poro:nbje de h plantilla con estudios rupmom; (P66). 
- caHd¡od de la tocno!ogfa ut'Jinda: vmiab!e dicot6mlca q1le capta la procCllcncia lohl o m3.}'mtari~Dlenle extranjera de la I~no'!'rg(i\ en uw (IT:CExn, 
4.- Dif':1"enellci6n del profucto: Que se arroxhM n hav(s de 00; variables: 
- 'nlenidad n:lativ! de ta.1 t!1cticas t.Ie comun1cacl6n: JIOf ;entajc de los g~1o:s en promoci&1 y publicidad en los lTKTl:aoo-- e,tcrltln:s rt"Pccto a I:t facturad • ..!n 
total, en relaclÓG a la malia &:1 sectoc (P4mnL), 
5.- Qr.,&uincl60 comercial: Que se expresa 1 tnlv(s ele ,,m varlabks, qU'J evalMn la lldaptación organimtiva que promue\'e la a,nvhlai.! c"tport:ldoca: 
- Exi*~ demrtamentu de UJ~: variable wUlt6mica que alude a la existencia re departamento de eXI'Ortaciones (P32). 
- !2.!Wcioo de redes comerciales ~ia.~ cn el eU!lilJf: ~:s, igualmcDte, Urla Huiable dicotómica {r52}, 
6," An!cr1UfI exterior: Trata de evaluar el nivd de e,)[]c,dórt w la empre!-a con los mercados Inlcrnldonalet, y se e .... ;\hla a Ir:wé's lk !T:s \adahles: 
• ~6n '!DpC!1!&n: mWida como J'OfCCntaje que sol:lfe las corrpras (PROrl~f), 
- pJnCeT1tracl6n de oroducW¡: expn.'S3. el JXlfcentaje que SI. ponen los tteS plimeros ploduChJ5 sobre cllutal ttpor1ado) (1"31), 
• ~sioo grogrífb de la." ventas: ex:prcsad:t a mv<!'s dd fnd¡~ de r:ntnlp(a de Stialllln, que se e'llm3 del siguiente mOOo 
7 
EN7'V·- ~ vi Ln (Vi) 
Ln 7 
dond: Vi etpresa la cu«(a de ... enas destinadl a cad! ul'a de las rletc írea;J en las que se dividid el CQl!lerdo mundialN , r:I índice osdh entre O Y 1, r!e acucroo con los oh'elcs. 
mhlmo'1 mínimo, respectivamente, de CQfI:;.crrtradólT de mercados (Em\'). 
7.- ~I de iotml1ci~alilllim: Que se e"tpresa a trav(s de do'S ,',uiables, directanlente reladonada.~: 
- Pres:enda de capital extnnkro: rntdida como ron:.rntaje tle ¡mticlpad6n ea el CilJ'ild sedal de la enlpresa (CAPmCT). 
.l!!.t:ro!!!:iOO!IiOOoo pmduc1iV3: variable dicot6mlct que t'Xples3 la ra;csi(1I de centros de producdoo de la empres:\ en los men;ados ulcnOfes (PIS). 
,. 
7.- FORMULACION y ESTIMACION DE UN MODELO LISREL 
a) Formulación 
Para avanzar en el análisis se optó por seguir una secuencia iterativa, 
avanzando a través de tres etapas sucesivas, de niveles crecientes de complejidad, 
ampliando el número de variables incorporadas en cada caso al modelo estimado. 
Cada una de las etapas comprueba las relaciones contrastadas en el paso previo, al 
tiempo que añade otras nuevas, permitiendo, de este modo, comprobar lo robusto de 
las hipótesis manejadas. Así, en un primer paso, el comportamiento exportador se 
hizo depender de aquellas variables estructurales más directamente relacionadas con 
la capacidad competitiva de la empresa, como su eficiencia productiva, el poder de 
mercado y el nivel tecnológico. En un segundo paso, el modelo se amplió para 
incorporar dos variables referidas a aspectos básicos de la estrategia empresarial, 
como las prácticas de diferenciación del producto en los mercados exteriores y el 
nivel de internacionalización de la empresa. Finalmente, en el tercer paso, se 
incorporaron a las variables anteriores otras dos, alusivas a la solidez organizativa de 
la empresa en el ámbito exportador y al grado de apertura internacional de la oferta 
exportadora. Dado el tipo de proceso seguido, se limitará la exposición al tercer -y 
más completo· modelo contrastado, aludiendo cuando sea necesario a los resultados 
obtenidos en los pasos previos'!. 
Pues bien, se conjetura que el comportamiento exportador depende de seis 
variables latentes básicas, que se refieren a los siguientes aspectos de la estructura y 
estrategia de la empresa: el poder de mercado, las prácticas de diferenciación en los 
mercados exteriores, el grado de apertura exterior (dispersión de mercados), el 
desarrollo de su aparato comercial, el nivel tecnológico y el grado de 
21 El procedimiento seguido ayuda a confirmar las relaciones supuestas, al tener 
éstas que superar la prueba empírica cuando, al pasar a un modelo posterior, 
se amplía el número de variables y relaciones consideradas; eludiendo, de este 
modo, la alta sensibilidad que los análisis multivariantes muestran al número 
de variables consideradas en la estimación. 
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internacionalizaci6n (presencia de capital extranjero). La baja capacidad explicativa 
de las variables alusivas al nivel de eficiencia de la empresa, aconsejaron su exclusión 
del análisis. El modelo fué aplicado a una muestra compuesta por 1648 empresas -de 
las 2.264 encuestadas-, que eran las que proporcionaban información completa acerca 
de todas las variables consideradas. 
Las relaciones postuladas entre las variables quedan representadas en el 
gráfico 1. La justificación de cada una de ellas remite a diversos argumentos teóricos 
y empíricos, que son sumariamente expuestos a continuación. 
Así, en primer lugar, se supone una relación positiva entre el nivel 
tecnol6gico de la empresa y su comportamiento exportador, tanto de forma directa 
como por intermedio de otras variables latentes. En efecto, dado el papel que la 
tecnología juega en la promoción de la competitividad, es de esperar que, 
manteniendo el resto de variables igual, a mayor nivel tecnol6gico, mayor sea la 
capacidad de la empresa para desplegar un comportamiento activo en los mercados 
internacionales (HI.l). No obstante, como ya se ha expuesto, la literatura 
internacional no es unánime al respecto. Es cierto que una buena parte de los estudios 
consideran una relaci6n como la que aquí se postula -es el caso de Cavusgil y Nevin 
(1981), McGuinness y Little (1981), Cavusgil (1984), Cooper y Kleinschmidt (1985) 
o Joynt (1982)-; pero no faltan trabajos que consideran que el nivel tecnológico es, 
más bien, un requisito previo al ejercicio de la competencia -Christensen et al.(1987)-
; o, incluso, que no basta con poseer recursos tecnológicos para que estos se 
transformen en ventajas competitivas -Reid (1986)-. Este último resultado es el 
obtenido, como se ha visto, en Alonso y Donoso (1994). Pese a esta parcial 
indefinición, parece razonable sostener como hipótesis más probable la existencia de 
una relación de signo positivo. 
Una hip6tesis que se refuerza al considerar que en la medici6n del nivel 
tecnol6gico participa una variable alusiva al control de calidad, cuya asociaci6n con 
la capacidad exportadora es inequívocamente positiva en cuantos estudios la han 
considerado -Burton y Schlegelmilch(1987), Christensen et al.(1987) o Joyot (1982)-. 
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b) Estimación y verificadón d(iJllQdelQ 
A partir de las relaciones previstas, el modelo queda especificado de la 
siguiente ronna: 
Modelo de medida par;~ las variable!! Lalentes Endógenas (Matriz a 
estimar Lambda Y) 
1'ROl'REL O O O O O DI 
CUECE? ,¡, O O O O O [, 
!EMPLEO O I O O O O 1.') 
1'85 A O * O () () O RESE\l' 1: 4 
CI1MI' O O '" O O O l'ODMER [, 
1'48 O O 1 () O O JJ1FEREN r, 
.-
Al'EmVR 
-l 
ENl"\' O O O 1 O O e, 
PJ2 O O O O ,¡, O ORGCOM e, 
P52 O O O O 1 O Mvme e, 
-P64 O O O O O I e" 
lECEXT O O O O O '" e" 
.. 
CAL O O O O O 
'" e" 
.' 
Se considera que la Inalriz de covarianzas de lo" errores de medida 
(Malriz lhela E) es diagonal y estos son, por lanlo, independientes. I\demás, 
se acepla que la varianza del error de medida de la variable I\PERTUR es O 
(ENTV Inide sin error es[;j variable lalenle). 
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Modelo r.le·llIedida para la variable Lalenle Exó¡jenas (Mnlri7: n eslilllnr 
Lalllbda xl 
CAPExr 
PIS 
x =A,~ +0 
=I,~ (EXIRAN) +\ :: \ 
Se considera, como 911 el caso anteriort una matriz de covarianz8s entro 
los e, rores de medicié-n (Matriz Tilelll o) diagonal. La vmiallza El eslimar de In 
varialJle EXHUlN es € I nnico elmTllo de In malriz Phi. 
Ecucciones eslructurales (MalriGe1' a estimar Bela y Ganunn). 
nESENl' O * :.1: •• *-
:.;:: nmEXP O (., 
PODMER O O '" O O +. 1'0DII1ER * ( . . , 
D1FEJWN O O O O O * DlFEREN * l·, 
= + O I nXmANI·1 Al'EmUn O •• 
* O 
:1: O Al'EmUn l·. 
O)/GCOIl1 O * * O O O OnGCOM * 1-, 
NnrlEC O O O * O O NI\'1FC 
:h 1". 
Se considera lambiétl que la matriz de covariallzas de los errores de las 
seis ecuaciones eslruclurales (Malriz Psi) es diagonal. 
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Una vez especificado el modelo, es posible pasar a estimar las ecuaciones 
estructurales propias del modelo. En el Anexo figuran la matriz de correlaciones y 
los modelos de medida de las variables latentes endógenas y exógenas. 
Ecuaciones estructurales 
M!\TRIZ DET1\ 
RESEXP PODER DIFERlm !\PERTUR ORGCO" 111 VTEC 
RESEXP .000 ----=-;553 ---::-;- 2 9 ¡j ---:596 .363 --.601 
PODER .000 .000 .000 .000 .000 1.168 
DI FEREN .000 -.143 .000 .000 .000 .72'1 
!\PERTUR .000 -1. 644 -.097 .000 2.266 .000 
ORGCOH .000 .132 .554 .000 .000 .000 
IIIVTEC .000 .000 .000 .349 .000 .000 
t- VI\J"ORE:S 
RESEXP I'OOER DI FEP.EII IIPERTUR Op.Gcon IIIVTF.C 
RESExr ----;'000 - -:f:J23 ---:: 1. 259 -6.982 ---1~S50 '--1:293 
PODER .000 .000 .000 .000 .000 8,311 
DIFEREII .000 -lo 250 .000 ,oda .000 2.269 
~.PERTUR .000 -·j.452 - 2.033 .000 1. 36,1 .000 
ORGCOH .000 1. 358 5.168 .000 .000 .000 
IIlVTEC .0(10 .000 .000 4.266 .000 .000 
HIITRIZ G1Il1M!\ t- VJ\LORES 
EXTRlIII EXTR1\11 
RESEXP ---.-OUO RESEXP --.000 
PODER .152 POIlEn .799 
DIFEREtI -.lGO !)IFEnEII -.826 
IIPERTUR .000 I\PERTUn .000 
ORGCOH .552 (IRGCOH 1. 823 
IJIVTEC .363 IIIVTEr; 2.60'1 
IJ1\ÜUZ PSI 
RIlSEXP POllER DIfERElI I\FERTUR ORGCOll IIIVTEC 
--:529 
.195 .162 --1:175 .161 ------:TIC 
1;- VALORES 
RESEH POllER lIH'EREI1 AFERTUR ORGCOI! IIIVTEC 
-7.16[ 
-"'3:160 -5:449 --3~28I 4.666 -T.9io 
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Las ecuaciones confirman alguna de las hip6tesis supuestas en el modelo 
(gráfico 2). Así, se confirma la asociaci6n negativa entre el poder de mercado y el 
comportamiento exportador (H2.1); y la asociaci6n negativa de aquella variable con 
la que expresa la polftica de diferenciaci6n del producto (H2.2), si bien, en este caso, 
sin alcanzar el nivel de significatividad requerido. De acuerdo con estos resultados, 
la gran empresa parece concentrar su actividad, de forma preferente, sobre el 
mercado doméstico, en la producci6n de bienes más bien estandarizados. 
Se confirma, también, la influencia positiva del nivel tecnol6gico sobre el 
poder de mercado de la empresa (H1.2); así como la relaci6n planteada entre nivel 
tecnol6gico y política de diferenciaci6n de productos (HI.3). Sin embargo, aun 
cuando mantiene su signo, la relaci6n entre el nivel tecnol6gico y el comportamiento 
exportador de la empresa no alcanza los niveles de significaci6n requeridos (H1.I). 
Tal como el modelo postula, la organizaci6n comercial de la empresa influye 
positivamente sobre la capacidad de apertura internacional de la empresa, medida a 
través del indice de dispersi6n de mercados (H5.2). A pesar de presentar el signo 
adecuado, no es posible confirmar la relaci6n positiva entre la solidez de la 
organizaci6n comercial y el comportamiento exportador de la empresa (H5.1). 
También se confirman las dos relaciones postuladas a partir del grado de 
apertura exterior de la empresa. En concreto, la relaci6n entre apertura y nivel 
tecnol6gico aparece confirmada y con alta significatividad (H6.2). E, igualmente, se 
corrobora, y con alto apoyo, la relaci6n entre una mayor dispersi6n de mercados y 
un más activo comportamiento exportador (H6.1). 
La política de diferenciaci6n de productos aparece, como se preveía, 
relacionada negativamente con la capacidad para mantener una estrategia activa de 
diversificaci6n de mercados (H3.3); y positivamente con el nivel de organizaci6n 
comercial de la empresa (H3.2). No alcanza, sin embargo, el nivel de significaci6n 
requerido la relaci6n entre diferenciaci6n y comportamiento exportador (H3.1). 
- 34-
I "~,""",~I"r"\ J\í!i 1¡ ¡t-i i J Jo-I\/E..--t-<.:r-_ ................ t"""\i;...;..¡ - ,~, ¿ A • -.. ...... r- I ,....." r- i\ ¡¡ r-. " ¡- f'"' A ,,1 J\ I \..Al Cl.JJ\...¡U :.- lVl\,.,.,"t-I.L-l-'-' I,......IYll I l"-'-'I '" 1,,11 ~-
'Rel ,..., ",''O ..... e'"" °0 >'"'+"'''''s+'-' rias\ \. Id\.,; 11 ~ V IIua LCtu } 
PODER 
DE 
MERCADO 
------" /~ \ 
. NIVEL DE .... i ' \ !::INTE~NACIONAU~CION • ¡ / 
I ":"',. :.. :...... I \ 
I \. 
PRACTICAS 
DE 
DIFERENCIACION 
I i 
I \ I \ 
"" 
\ / I 
V I /1 I 
i:!!¡;::~~~~L?LO~'~OI~ \ / ¡ ~:T~~~~~~NAL 
1·:t:·;\F::"· ... :::: 
, , 
"" \ 
, 
\ 
\ 
\ 
\ 
~ 
/ j 
I ,.. 
¡,.;C:.::C::¡'''¡¡;;¡¡:''''''::''';;':'"i:H;;;;:::;'61 COMPORTAMIENT. 
1.::EX]~~~t!~¡~j~i¡¡Ii!ill!¡li!ilj 
:>: . 
I 
ORGANIZACION I I 
COMERCIAL L _____________ I 
I 
I 
V'> 
"" 
f 
Por último, el nivel de internacionalizaci6n parece incidir directamente sobre 
el nivel tecnol6gico de la empresa (H4.2); y, muy pr6xima al nivel de significación. 
con la capacidad de organizaci6n de la empresa (H4.4) 
Las correlaciones múltiples al cuadrado obtenidas para cada una de las 
variables observables son 
P!tOPltEL CRECP I.EllPLE:O P05J\ CJ\HP P1onr.l. 
--1.. 066 --:151 ---:750 --:796- .975 ---:216 
ENTV pJ2 P52 P64 TECEXT CI\I. 
---1-:000 ---:698 ---:S06 ----.207 --:115 ----:-250 
O.PEXT PiO 
--:116 ---.612" 
Los coeficientes de correlaci6n mtíltiplc al cuadrado para cada ecuación 
estlUctural revelan el bajo peso explicativo de las variables alusivas a la política de 
dispersión de mercados, a la de diferenciación y al nivel tecnol6gico. 
RESEX1' 1'Ol>EI\ DIFE~EII A['EfnUn OP.GCOIt IIIvn:C 
.504 .740 .174 .683 .277 
Se ha obtenido un estadístico CHI-Cuadrado con 60 grados de libertad alto 
(820). No obsu\I1te, los elevados índices OFl y AGFI (0'992 y 0'986, 
respectivamente) revelan la b(,)ndatl del ajuste. Lo que se confirma por el b,~jo valor 
de la raíz de la media cuadrática residual (0'056). En el Anexo se presentan los 
residuos estandarizados. 
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CONSIDERACIONES FINALES 
El análisis realizado confIrma conclusiones obtenidas en estudios previos, al 
tiempo que plantea nuevas hipótesis y relaciones que habrán de ser probadas en ulteriores 
contrastes. En todo caso, sus resultados deberán ser tomados con la cautela que impone 
el hecho de referirse a datos obtenidos a través de un corte transversal en el tiempo; si 
bien se espera que la representatividad de la muestra y el nivel de exigencia del método 
empleado ayuden a otorgar mayor valor a sus conclusiones. Un balance de lo realizado 
podría recogerse, de manera sumaria, en los siguientes cinco puntos, que se enuncian 
, moo" d, ::"::::",:g:":: ""di, p,n, d' '"' b,re m,,,',,' ,mpli, y (,: ::;~i:~ 
-{\\, _ A{l/" '-t,1·,..o"o~';Y 
representativa, lo que otorga a los datos una mayor confIanza, La muestra completa, "",,-- :, 
resultado del sondeo, estaba compuesta por 2264 empresas, y la base empleada en el 
análisis LISREL se situó en 1648. La razón de esta reducción de la base operativa 
respecto a la muestral se debe a la requerida disponibilidad de datos para todas las 
variables -ausencia de valores perdidos- en las empresas sometidas a estudio, Se trata, 
en todo caso, de cifras elevadas, que superan con amplitud las que son habituales en la 
literatura al respecto, Se elude así uno de los problemas que, con gran frecuencia, 
acompañan a este tipo de estudios: la de operar con bases muy limitadas y, a veces, de 
dudosa representatividad. 
2.- El método empleado -método LISREL- parece especialmente adecuado para 
trabajar con una realidad en la que se supone que existe una elevada presencia de 
relaciones múltiples y recíprocas entre las variables, sin que tal sistema de relaciones 
impida detectar indicios de causalidad en las conexiones entre ellas. El método LISREL 
está desarrollado para comprobar la existencia de relaciones causales -y no de simples 
asociaciones- entre las variables del modelo. El hecho de que se pueda estimar el error 
en el que se incurre al medir las variables teóricas a través de las observables, otorga a 
este método un valor adicional, dada la discutible selección de indicadores que la 
información empírica provee. 
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3. - Los resultados de la estimaci6n corroboran la importancia que tienen en la 
determinaci6n del comportamiento exportador de la empresa los aspectos relacionados 
con su organizaci6n y estrategia internacional. Particularmente relevante se demuestra 
el efecto positivo que tiene el desarrollo de una s6lida organizaci6n comercial, tanto en 
el interior -departamento de exportaci6n- como en el exterior -redes de comercializaci6n; 
y la capacidad de la empresa para operar en una pluralidad de mercados, a través de una 
estrategia de mayor dispersi6n geográfica de ventas. Ambas variables influyen 
directamente en el comportamiento exportador, además de actuar la primera sobre la 
segunda, reforzando el efecto conjunto. Más dudosa es la incidencia de la diferenciaci6n 
de variedades sobre el comportamiento exportador, pues si bien la práctica de una 
política activa de comunicaci6n demanda a la empresa una más s6lida organizaci6n 
comercial, dificulta el desarrollo de una estrategia más abierta -o dispersa- de proyecci6n 
internacional, sin que su efecto directo sobre el comportamiento exportador sea 
estadísticamente perceptible. 
4.- También confirma el análisis algunas de las conclusiones de carácter negativo 
a las que alude la literatura internacional. Así, el poder de mercado -aproximado a través 
del tamaño- no parece que tenga una incidencia cierta sobre el comportamiento 
exportador de la empresa. La relaci6n directa entre ambas variables es negativa, tal 
como presupone, mayoritariamente, la literatura de organizaci6n industrial; y las 
relaciones indirectas arrojan un balance dudoso de efectos contrapuestos, ya que incide 
positivamente sobre la organizaci6n comercial -aunque de forma no significativa- y de 
forma negativa sobre el grado de apertura internacional de la empresa. Igualmente 
ambiguo es el efecto del nivel tecnol6gico: su incidencia positiva sobre el 
comportamiento exportador de la empresa -nítidamente reflejada en el primer modelo 
probado-, se va diluyendo a medida que se consideran más variables que mediatizan esa 
relaci6n, como el poder de mercado o el grado de diferenciaci6n del producto. Por 
último, y tal como se ha constatado en España, con amplio refrendo empírico, el nivel 
de presencia del capital extranjero no parece inducir comportamientos diferenciados en 
el colectivo de las empresas exportadoras, ni directa ni indirectamente. Su única 
incidencia cierta se observa sobre el nivel tecnol6gico de la empresa y, aunque más 
débilmente, sobre su capacidad organizativa. 
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5. - El análisis realizado aporta nuevas evidencias e hip6tesis respecto a estudios 
previos sobre la materia. Al tiempo, confirma la dificultad que encierra la tarea de 
construir un modelo de comportamiento exportador, que se pretenda nítido en sus 
variables y relaciones. Probablemente, los factores contingentes, referidos a la empresa 
ya su entorno, son de suficiente importancia como para impedir formulaciones genéricas 
y completas, valederas para todo tiempo y lugar. El análisis concreto de las capacidádes 
y recursos de la empresa en relaci6n con la situaci6n específica del mercado continúa 
siendo una tarea absolutamente necesaria a la hora de definir la estrategia de 'lfua 
empresa. Lo que si no impide el desarrollo de modelos más generales, <;Q~o el aq'uí 
formulado, limita el alcance que se le debe otorgar a sus resultados. 
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De acuerdo con las variables observadas, la matriz de correlaciones es 
la siguiente: 
PROPREL CREep LEHPLEO P85A eMlP N8 
----PROPI\EL 1.000 
CR8CP .401 1.000 
LEHP¡,EO .052 .014# 1.000 
paSA .075 .0[,1 .787 1.000 
Ci\HP .198 .070 .225 .224 1. 000 
~ , : .. : '" ,\.' -. 
__ P4.Q .. .028# .008# .119 .094 .446 1.000 
ENTV .704 .261 .176 .177 .287 .095 
P32 .339 .112 .552 .551 .461 .268 
P52 .146 .OG7 .444 .537 .255 .101 
P64 .110 .1~~5 .298 .308 .253 .211 
TEC8XT .083 .0:\1 ff .305 .305 .030# -.008# 
CAL .142 .0'/9 .377 .397 .174 .049 
CAP8XT .040# .010# .359 .373 -.051 -.009# 
P18 .087 ·-.0:19H .363 .413 .075 .097 
ENTV p32 P52 P64 TECEXT CAL 
--- '---EIITV --1.000 
P32 .471 1.000 
p52 .237 .550 1.000 
P64 .209 .362 .275 1.000 
T8CEXT .025# .203 .283 .073 1.000 
CAL .176 .333 .254 .261 .296 1.000 
CAI'EXT .023# .239 .403 .080 .362 .164 
P18 .059 .361 .541 .157 .250 .127 
CAPEXT P1S 
---Cl\PEXT 1.000 
P18 .473 1.000 
Todas las correlaciones son sIgnificativamente distintas de cero, salvo 
las señaladas con #. 
Una vez especificado el modelo, es posible pasar a estimar los modelos 
de medida de las variables latentes endógenas y exógenas. 
Modelo de medida para la!; variables latentes 
HATlUZ LAMBDA "i 
RESEXP PODER DIFEREIl l\PEP.TUR ORGCO!{ !!JVTEC 
PROPREl, --1.000 --.000 --.000 --.000 .000 ---:000 
CRECP .377 .000 .000 .000 .000 .000 
LEHPLEO .000 1.000 .000 .000 .000 .000 
peSA .000 1.030 .000 .000 .000 .000 
Cl\HP .000 .000 2.126 .000 .000 .000 
P48REJ, .000 .000 1.000 .000 .000 .000 
EIITV .000 .000 .000 1.000 .000 .000 
P32 .000 .000 .000 .000 1.174 .000 
P52 .000 .000 .000 .000 1.000 .000 
p64 .000 .0l'O .000 .000 .000 1.000 
TECEXT .000 .000 .000 .000 .000 .837 
CAL .000 .000 .000 .ooil .000 1.117 
t- VALORES 
RESEXP PODER DIFEREN APERTUR ORGCOH IllVTEC 
PROPREL .000 --.000 .000 .000 .000 .000 
CRECP 22.557 .000 .000 .000 .000 .000 
LEHPLEO .000 .000 .000 .000 .000 .000 
peSA .000 25.575 .000 .000 .000 .000 
Cl\Hp 
.000 .000 7.755 .000 .000 .000 
P48REL .000 .000 .000 .900 .000 .000 
ENTV .000 .000 .000 .000 .000 .000 
p32 
.000 .000 .000 .000 14. 439 .000 
P52 .000 .000 .000 .000 .000 .000 
p64 
.000 .000 .000 .000 .000 .000 
TECEXT .000 .000 .000 .000 .000 8.795 
CAL .000 .000 .000 .000 .000 11. 619 
: . . 
MATRIZ TBETA EPSILOIl 
PROPREL CF.ECP 
-.066 --.849 
ENTV P32 
.000 --.302 
t- VALORES 
PROPREL CRECP 
-1.050 ~.755 
EI/TV P32 
.000 6.152 
HA TRI Z LJ\MBDA X 
CAPEXT 
P18 
1.000 
1. 212 
EXTRJ\N 
I1ATRIZ TRETA DELTA 
CJ\PEXT' P18 
.584 .388 
MATRIZ PHI 
EXTRJ\N 
EXTRJ\N .416 
LEHPLEO paSA CJ\MP 
- .250 .204 .025 
P52 P64 TECEXT 
---:494 
. 793 .855 
LEHPLEO P85A CAHP 
-6.477 -5.214 .203 
P52 P64 TECEXT 
-7.852 -;¡).291 31.119 
t- VALORES 
EXTlWl 
CJ\PEXT 
P18 
.000 
1. 954 
t- VJ\LORES 
CAPEXT 
3.6n 
t- VALORES 
EXTRJ\N 
EXTPJ\N 2.601 
P18 
.946 
P48REL 
---:-784 
CAL 
.742 
P48REL 
19.425 
CAL 
-19.325 
",'. 
Los residuos estandarizados presentan, en algunos casos, valores 
elevados. 
PROPREL CREep LEHPl,EO P85A CAHP P48REL 
PROPREL - .000 ---
CRECP .000 .000 
LEHPLEO -.573 -.372 .000 
P85A .704 .776 .~22 .000 
CAHP 3.321 .389 .378 .111 .000 
P48REL -2.013 -1.146 .082 -1.014 -.049 .000 
ENTV .009 '-.852 .075 .370 .547 -.522 
P32 6.387 .174 -.? 60 -.817 ~.545 10.487 
P52 -3.068 '-.460 -1.126 1. 658 -9.295 .262 
P64 -1. 047 2.161 -1. ?17 -1. 210 5.491 4.375 
TECEXT -.991 .- .198 .687 .458 -4.733 -2.119 
CAL -.150 .605 .034 .361 -2.199 -2.222 
CAPEXT -.081 '-.283 .129 .572 -4.386 -.829 
P18 2.141 -.687 -2.0114 -1.185 3.681 2.937 
ENTV P32 P52 P64 'fECEXT CAL 
--- ---- ---ENTV -.031 
P32 13.860 .000 
P52 -2.453 - 2.260 .000 
P64 1.124 1. 838 .085 .000 
l'ECEXT -2.952 -1. 228 2.298 -2.389 .000 
CAL -.861 -.081 -1.925 .825 7.915 .000 
CAPEXT -·2.063 -9.210 7.492 -2.111 8.211 -.577 
P18 .253 -1. 229 8.718 -2.14 6 3.837 -3.819 
CAPEXT p18 
---CAPEXT .000 
1'18 ··1.269 .000 
